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Resumen 
El siguiente proyecto consiste en el estudio, evaluación y el desarrollo de varios sectores del mercado 
industrial Ibérico y Europeo con el fin de identificar oportunidades de crecimiento mediante el 
desarrollo e implementación de nuevos productos y soluciones. En colaboración con el equipo 
Técnico Comercial y el departamento de Marketing & Sales se llevó a cabo el proyecto en el negocio 
de Formulated Systems de The Dow Chemical Company.  
Dow Formulated Systems se encarga del desarrollo y comercialización de sistemas totalmente 
formulados de poliuretano y epoxi hechos a la medida para clientes de muy variadas industrias. Las 
Fases del proyecto son: 
1. Estudio del mercado de cerramientos. Búsqueda de potenciales clientes en relación con 2 
proyectos de DOW: 
a) Relleno de perfiles PVC con Poliuretano. 
b) Uso de elastómeros de poliuretano como puente térmico. 
2. Estudio del mercado de Adhesivos. Búsqueda de los fabricantes de adhesivos en el 
mercado Ibérico con el objetivo de venta de materias primas para la fabricación de los 
mismos. 
3. Comparación y análisis de los clientes existentes en Europa y búsqueda de los mismos o 
similares en la región Ibérica. 
4. Estudio del mercado Ibérico de ligantes para corcho. 
A la vez que se estudiaron los procesos y tecnologías existentes se analizó la cadena de valor de los 
sectores con el objetivo de seleccionar el correcto canal de ventas. La información sobre los sectores 
se extrajo principalmente de las asociaciones empresariales, de algunos artículos y de bases de datos 
como Kompass y Prodcom (Eurostat). 
A través de esta última se obtuvo la información para estimar el volumen de resina empleado en la 
fabricación de aglomerados de corcho dentro de la Región Ibérica. 
De igual formas se hizo contacto con clientes y potenciales clientes con el objetivo de escuchar sus 
necesidades, introducirlos a nuevas tecnologías y obtener mayor información sobre el proceso que 
llevan a cabo y los requerimientos técnicos de sus productos. A lo largo del proyecto se contabilizan 
el número de empresas estudiadas y contactadas pero, debido a normas de confidencialidad de la 
empresa, en ningún momento se menciona el nombre de ningún cliente o empresa contactada. 
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1. Glosario 
 FS: Dow Formulated Systems, negocio que pertenece a The Dow Chemical Company 
encargado de comercializar sistemas de poliuretano y epoxy. 
 Systems House: centro de producción de sistemas de poliuretano. 
 Service Center: centro de servicios y soporte técnicos al cliente. 
 JV: Joint venture: se forma a partir de la asociación de dos o más entidades que combinan 
propiedades y experiencia para llevar a cabo una sola empresa de negocios, compartiendo: 
bienes patrimoniales comunes, derecho para controlar y ganancias o pérdidas. Dentro de 
Dow el término se refiere a cualquier entidad legal donde Dow cuente con más del 20% pero 
menos del 100% de las acciones o la propiedad. Las posiciones de propiedad en una empresa 
de menos de 20% son gestionados por Dow como inversiones financieras - no es una 
empresa conjunta. (Meath, 2014) 
 Value proposition: consiste en todo el conjunto de atributos que los productos de la 
empresa prometen entregar, es la experiencia y los beneficios que el cliente va a tener 
con la empresa. No es sólo darle soluciones al cliente, si no proveerlo de un producto de 
calidad, de respuesta rápida, de mejoras en su proceso, de asesoría y servicio técnico, etc 
 PVC: es un termoplástico, lo que significa que se puede volver a ablandar por calor, hecho en 
un 57% de cloro (derivado de la sal industrial) y 43% de carbono (derivado 
predominantemente de aceite / gas a través de etileno).por lo que es menos dependiente 
que otros polímeros de petróleo crudo o gas natural. (PVC ORG, 2014) 
 Poliuretano: es el producto de la reacción química exotérmica entre isocianato y poliol. 
Juega un rol vital en la industria y aparece en una gran variedad de formas. Se puede 
encontrar en forma de espumas, sólido, elastómeros sólidos, adhesivos, aglutinantes, 
recubrimientos y pinturas. 
 Poliol: el 90% de los polioles usados en el poliuretano son poliéteres con grupos hidroxilos 
terminales. Los polioles poliésteres son más costosos pero han sido desarrollados para 
obtener características especiales. (Woods, 1990).  
 Isocianato: existen distintos tipos de isociantos aromáticos y alifáticos pero cerca del 95% 
de todos los poliuretanos están fabricados con dos de ellos, TDI y MDI. 
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 TDI: Toluene diisocyanate, parte de una gran y creciente familia de isocianatos aromáticos 
de calidad. Es un líquido que principalmente se usa en la fabricación de espumas flexibles 
de baja densidad para cojines y elastómeros. (Woods, 1990) 
 MDI: Methylene diphenyl diisocyanate, es un polímero versátil cuya fabricación es 
considerablemente más compleja que el TDI, lo que otorga mayor libertad para ajustarse a 
las necesidades del usuario. (Woods, 1990). Utilizado en la fabricación de elastómeros, 
selladores, adhesivos y recubrimientos. 
 Aditivos: una gran variedad de químicos auxiliares agregados para controlar y modificar la 
reacción del poliuretano y el producto final. Entre ellos podemos encontrar catalizadores, 
agentes espumantes, extensores de cadena, colorantes, retardantes de fuego, etc. 
 Puente térmico: Es el  flujo de energía calorífica que atraviesa un cerramiento, siempre va en 
el sentido de ambiente cálido hacia ambiente frío, tendiendo a igualar la temperatura de 
ambos. Romper el puente térmico significa poner dificultades al paso del calor a través de los 
elementos que constituyen una ventana, una puerta o una fachada. 
 Kompass: base de datos que contiene información de contacto, productos, página web, 
teléfono y facturación de más de 4 millones de empresas localizadas en 70 países. En Dow 
el recurso es pagado por Business Information Services (BIS), pero hay acceso gratis a 
través de internet a la información de las compañías que se publicitan con Kompass. 
 BIS: Business Information Services. Organización global de Dow que opera para el servicio 
professional de Sales&Mrketing, además presta servicio al departamento de compras, 
investigación y desarrollo, servicio técnico e ingeniería. Posee recursos estratégicos de 
negocio y de investigación de mercado, a través tanto auto servicio, como de investigadores 
profesionales para el sector químico y de materias primas. 
 Prodcom (Eurostat): “PRODuction COMmunautaire”, producción de la comunitaria en 
francés. Es el sistema europeo de estadísticas para la minería y manufactura, incluye los 
sectores B y C de la Clasificación Estadística de las Actividades Económicas  en la Comunidad 
Europea (NACE 2). Contiene una lista de 3900 diferentes tipos de producto manufacturados 
identificados con códigos de 8 dígitos. (EurtoStat, 2014) 
 NACE Rev 2: acrónimo utilizado para designar las distintas nomenclaturas estadísticas de 
actividades económicas desarrolladas desde 1970 en la Unión Europea. NACE proporciona el 
marco para recopilar y presentar una amplia gama de datos estadísticos de acuerdo a la 
actividad económica en los sectores (EUROSTAT, 2008) 
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 Composite: material muy resistente constituido por fibras de vidrio, carbono, de boro o 
de cerámica y resinas.  
 Poliamida: producto termoplástico de bajo coeficiente de dilatación y semejante al 
aluminio, además tiene una alta resistencia mecánica a elevadas temperaturas y al 
envejecimiento. 
 Dow Diamond System: Portal que proporciona acceso a SAP y otros sistemas de la 
empresa a través del navegador web con un inicio de sesión único 
 SAP: es el líder mundial de software empresarial y servicios relacionados con el software. 
(SAP SE, 2010) 
 Voice of Costumer (VOC): Investigación VOC puede identificar las necesidades del cliente, 
actualizar el conocimiento del mercado, y dar lugar a una mejora de las ventas y los enfoques 
de marketing. La perspectiva de los clientes proporciona a menudo la inteligencia acerca de 
las fortalezas y debilidades, y oportunidades de crecimiento que existen. 
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2. Prefacio 
2.1. Motivación 
 Cambio en el mercado: crisis y sectores consolidados. 
 Cambio interno: modificación de la estrategia y reestructuración de la empresa. 
 Nuevas capacidades (internas): SADARA. 
2.2. Origen del proyecto 
 Éste proyecto surge como consecuencia del cambio que ha ocurrido en la empresa y su entorno en 
los últimos años. Motivado por factores externos, principalmente económicos, y por modificaciones 
internas y decisiones estratégicas. El primer hecho de relevancia es el entorno económico e industrial 
de la región Europea, especialmente de España y Portugal. 
Entre el año 2007 y 2008, dependiendo del análisis y del autor, se produce un punto de inflexión en el 
crecimiento de la economía mundial. La crisis económica mundial repercute fuertemente en España 
debido a la caída de la denominada Burbuja inmobiliaria. Cabe resaltar que una parte considerable de 
los productos de Dow tienen aplicaciones en la construcción. 
El segundo factor es de origen interno y está relacionado con el negocio de Dow Formulated Systems. 
Para el año 2012 Dow Chemical realiza una reestructuración y toma la decisión de transformar 
Systems House Ribaforada en un Service Center. Es decir, se detiene el centro de producción de 
Ribaforada y pasa a ser un Centro de Servicios Técnicos al Cliente. Junto con esta decisión se hace 
una reducción de personal que obliga a reorganizar las responsabilidades. 
Por otro lado era un hecho que los clientes del negocio pertenecían a sectores muy consolidados y 
con poca evolución. Por este motivo surge la necesidad de un proyecto de estas características, 
donde se busque desarrollar otros y nuevos mercados y/o aplicaciones. Dicha necesidad se ve 
potenciada por la realidad de la compañía, ya que ésta se mueve y busca su desarrollo hacia las 
especialidades y en la venta de soluciones.  
Por último cabe resaltar que dentro de la reestructuración de la empresa está el desarrollo de dos 
centros productivos de gran escala con alcance global y nuevas capacidades de gran valor. El más 
cercano, Sadara Chemical Company, está ubicado en Oriente Medio y hará el negocio mucho más 
competitivo en precio y con nuevos productos. Este desarrollo surge como parte de una joint venture 
con Saudi Arabian Oil Company y pondrá en marcha sus primeras unidades en 2015 y el resto lo hará 
para 2016. 
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2.3. Requerimientos previos 
Al surgir la necesidad de realizar varios estudios de mercado para aplicaciones industriales se tomó 
en cuenta cuales eran los conocimientos y habilidades necesarias para llevarlas a cabo en un 
proyecto como éste. Para ello se consideró que se requería de una persona con un perfil técnico y 
con conocimientos comerciales que además tuviera un enfoque de negocio. 
En primer lugar era necesario tener la capacidad de entender y analizar de forma rápida los 
requerimientos técnicos  de los productos (propiedades físicas, químicas, mecánicas, etc.) y procesos 
productivos de los diferentes sectores y empresas. Esto se debe a la naturaleza del proyecto, en el 
cual se trabajaba de forma dinámica con sectores industriales muy distintos en la venta de productos 
químicos como materia prima. 
En segundo lugar existía la necesidad de llevar a cabo un trabajo comercial. Ya que era necesario 
hacer contacto con los clientes o potenciales clientes para entender sus necesidades y preferencias. 
Además de poder llegar a tener conversaciones para organizar reuniones, visitas y realizar ofertas. 
Por último era de suma importancia que todo lo anterior debía cumplirse teniendo en cuenta el 
desarrollo y viabilidad de un plan de negocio, siempre teniendo en cuenta la estrategia, las 
capacidades y los recursos disponibles. 
Además era de importancia el estudio de la cadena de valor. De esta forma se podría entender quien 
toma la decisión sobre la tecnología a utilizar en el proceso de manufactura. Ya que para poder 
vender se debe acudir y contactar a la persona correcta, quien toma la decisión. Incluso si a través de 
algún canal no se alcanza el objetivo, con esta información se puede conocer otra forma de acceder y 
quizás así se adopte la tecnología que se desea vender. 
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3. Alcance y limitaciones 
Este proyecto busca identificar y aprovechar la mayor cantidad de oportunidades posibles en la 
Región Ibérica. Primero a través de la experiencia y el éxito de la empresa en otras geografías. 
Segundo, en sectores donde se tiene poca experiencia, se busca recopilar información y entender si 
existe o no una oportunidad. De esta forma se pueden tomar nuevas decisiones y considerar nuevas 
estrategias para el desarrollo del negocio y la empresa. 
El alcance de este proyecto está delimitado en la recopilación de información a través de internet, 
diferentes bases de datos y servicios de información internos de la empresa, para luego llevar a cabo 
un análisis y evaluación del sector. Si bien se hace contacto con clientes o potenciales clientes, éste se 
hace con el único objetivo de obtener más información sobre su estructura, el proceso o el producto. 
Es importante mencionar que The Dow Chemical Company mantiene una estricta política de 
privacidad y divulgación de sus datos confidenciales, con la cual se cumplió en todo momento a la 
hora de elaborar este informe de Proyecto de Fin de Carrera. Por esta razón, en ningún momento se 
publica el nombre de clientes de la empresa, ni de las empresas con las cuales se haya estado en 
contacto. 
3.1. Objetivo del proyecto 
Identificar en la Península Ibérica los clientes existentes en otras geografías e identificar clientes en 
las aplicaciones seleccionadas. 
3.2. Objetivos específicos: 
 Estudiar el mercado de cerramientos.  
 Identificar potenciales clientes en relación con 2 proyectos de DOW: 
a) Relleno de perfiles PVC con Poliuretano 
b) Elastómeros de poliuretano como puente térmico. 
 Estudiar el mercado de Adhesivos.  
 Identificar potenciales clientes que compren materias primas para la fabricación de adhesivos. 
 Comparar los clientes existentes en Europa y búsqueda de los mismos o similares en la región 
Ibérica. 
 Estudiar el mercado Ibérico de ligantes para corcho. 
 Evaluar el mercado de ligantes para madera en la región Ibérica. 
 Evaluar el mercado de consolidación de terrenos. 
 Evaluar el mercado de ligantes para espuma flexible. 
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4. Marco Empresarial 
4.1. The Dow Chemical Company 
The Dow Chemical Company, mejor conocida como Dow, fue fundada en 1897  por Herbert Henry Dow con 
el objeto de fabricar y comercializar cloro a escala comercial en Midland, Michigan, EE.UU. Desde entonces, 
Dow ha recorrido un largo camino, hasta convertirse en una empresa pionera en la creación y desarrollo de 
tecnologías y soluciones innovadoras y de materiales especializados para la industria y que apuesta, a su 
vez, por la química sostenible para afrontar y solventar los retos del presente y del futuro 
La cartera diversificada de Dow, líder en especialidades químicas, materiales avanzados, agricultura y 
plásticos, ofrece una amplia gama de productos y soluciones basados en la tecnología a clientes presentes 
en 160 países.  En 2013 la Compañía obtuvo unas ventas anuales de aproximadamente 57.000 millones de 
dólares, de los cuales un 64% se generaron fuera de Estados Unidos. Ésta cuenta con una plantilla cercana a 
los 53.000 empleados y fabrica más de 6.000 productos en 201 centros de 36 países de todo el mundo, que 
se distribuyen dando solución a clientes de 180 naciones.  (The Dow Chemical Company, 2013a) 
4.2. Dow Chemical Ibérica S.L. 
Dow Chemical Ibérica es una de las filiales europeas pertenecientes a The Dow Chemical Company. La 
primera incursión de la Compañía en la Península Ibérica se produjo en Bilbao en 1960, cuando se 
constituyó Dow-Unquinesa. En 1966, Dow se estableció en Tarragona, donde progresivamente se 
construyeron y pusieron en marcha las plantas de Polietileno de Baja Densidad, Polietileno de Alta 
Densidad, Polioles, Poliglicoles, Octeno y el Cracker de Etileno. Finalmente, en 1974 se constituyó Dow 
Chemical Ibérica S.A., con sede social en Bilbao. En 1988 la sede se trasladó a Madrid. Actualmente, con una 
plantilla de 667 empleados, Dow posee tres centros en España (Tarragona, Ribaforada y Tudela) – aparte de 
su sede social en Madrid - y uno en Portugal (Estarreja). (The Dow Chemical Company, 2013a) 
4.3. Misión 
Generar innovación para nuestros grupos de interés mediante la interrelación entre la química, la biología y 
la física. (The Dow Chemical Company, 2013a) 
4.4. Visión 
Ser la compañía científica más valiosa y respetada en el mundo. (The Dow Chemical Company, 2013a) 
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4.5. Valores 
 Integridad: Las relaciones dependen totalmente de mantener los mayores niveles éticos y 
morales. Como medida vital de integridad, Dow garantiza la salud y la seguridad de sus 
comunidades y la protección del medio ambiente en todas sus actividades. 
 Respeto por las personas: Dow cree en el valor inherente de cada individuo. Los empleados de 
Dow son el motor que genera y exporta valores. Su imaginación, determinación y compromiso 
resultan imprescindibles para el continuo crecimiento de la Empresa. 
 Protección de nuestro Planeta: La protección de los recursos naturales es esencial para Dow. El 
compromiso con la sostenibilidad implica tener los mejores especialistas del mundo dedicados a 
resolver los desafíos más complejos. Las decisiones adquiridas, las innovaciones propuestas y los 
objetivos logrados son fruto de la voluntad de "definir los estándares de sostenibilidad", en pro 
de un mundo más seguro, más limpio y más ecológico para las generaciones futuras. 
(The Dow Chemical Company, 2014) 
Estos elementos esenciales constituyen los cimientos de la Norma Diamante, Código Ético y Conducta 
empresarial de Dow. Éste establece un marco claro y plural que define su proyección, orientando su 
comportamiento empresarial. Gracias a esta normativa se pretende facilitar la toma de decisiones éticas y 
legales, así como crear un entorno respetuoso. (The Dow Chemical Company, 2014) 
4.6. Estrategia corporativa 
Invertir en una cartera de productos enfocada al mercado de negocios tecnológicamente avanzados, 
creando valor para nuestros accionistas y clientes. (The Dow Chemical Company, 2013a) 
4.7. Modelo de negocios  
“Solutionism. The New Optimism™”. Esta es la filosofía que mueve la trayectoria de The Dow Chemical 
Company a nivel global. Es la creencia que sostiene que la ciencia y el Elemento Humano, juntos, pueden 
resolver cualquier desafío. Solutionism™ (solucionismo) vincula la ciencia y la innovación, convirtiendo a 
Dow en un proveedor de soluciones que aporta nuevas y diferentes formas de solventar los retos más 
apremiantes de la sociedad. (The Dow Chemical Company, 2013a) 
Como parte de su estrategia, la Compañía enfoca sus actividades a mercados finales clave que aportan un 
valor añadido e impulsan el crecimiento sostenible a largo plazo. Así interactúa con en la agricultura y 
alimentos; edificios y construcción; electrónica; ocio; medicina y sanidad; artículos para el hogar; cuidado 
personal; industria; gas y petróleo; envasado, papel e industria editorial; plásticos; transporte; servicios 
públicos. 
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Dow conduce sus operaciones  en todo el mundo a todos estos sectores a través de negocios globales que 
presentan en seis segmentos operativos: Electronic and Functional Materials, Coatings and Infrastructure 
Solutions, Agricultural Sciences, Performance Materials, Performance Plastics and Feedstocks and Energy.  
(The Dow Chemcial Company, 2013b) 
 
4.8. Dow Formulated Systems 
Dow Formulated Systems (FS) es una unidad de negocio global, que como se puede observar en la Figura 1 
pertenece al negocio de Performance Materials. FS es líder en el desarrollo y comercialización de sistemas 
totalmente formulados de poliuretano y epoxi hechos a la medida para clientes de muy variadas industrias. 
Las aplicaciones van desde la construcción residencial y comercial, reparación de infraestructuras, y 
soluciones para la energía eólica, muebles, y suelas de zapatos de moda y equipo deportivo. Para ello FS 
está constituido como una red global de 30 centros de desarrollo y servicio técnico que dan respuesta local 
a sus clientes en sus regiones geográficas. Además combina la cercanía con el cliente con conocimiento del 
mercado y experiencia en tecnología, fabricación y aplicaciones. 
El objetivo que persigue este negocio es aumentar aún más la alineación a los mercados, con el fin de ir más 
abajo en la cadena de valor. De esta forma enfocarse mejor en el desarrollo de nuevas soluciones y mejorar 
Figura 1 - Portafolio de Dow.  
Fuente: (The Dow Chemcial Company, 2013b) 
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la capacidad de ofrecerlas a los clientes. Persiguiendo así acelerar el crecimiento rentable del negocio y 
apoyar la estrategia corporativa de Dow. 
En la Figura 2 podemos observar el portafolio de soluciones y mercados a los que FS atiende. 
 
El Centro de Desarrollo y Servicio de Dow Formulated Systems donde se desarrolló el proyecto se encuentra 
en la localidad navarra de Ribaforada y en él se realizan actividades comerciales, de investigación y 
desarrollo, de atención al cliente y de distribución, para los mercados de España y Portugal. Este Centro de 
Desarrollo y Servicio está organizado en diversos departamentos que hacen posible el desarrollo de dichas 
actividades: el laboratorio, donde se desarrollan productos experimentales para pruebas con clientes; el 
departamento técnico, que se centra en dar soporte técnico al cliente en la industrialización de los sistemas 
de Poliuretanos y Epoxi, así como en el desarrollo de nuevos mercados y aplicaciones; y el área de supply 
chain, en la que se realiza la gestión logística de los materiales que se comercializan.  
Para trabajar de la mano con los clientes en soluciones, FS combina una estructura y técnicas de ventas y 
marketing junto con la investigación y desarrollo. Para ello cuenta con un personal Técnico Comercial (TSR, 
siglas en inglés para Technical Sales Representatives) y Técnico de Servicio y Desarrollo (TS&D, siglas en 
Figura 2 - Portafolio de soluciones Dow Formulated Systems  
Fuente: (The Dow Chemical Company, 2012) 
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inglés para Technical Services & Development). Estas personas ofrecen experiencia en formulaciones 
especiales y personalizadas, en el control de calidad, en los procesos, equipos y moldes, además de una 
respuesta rápida. 
Además Dow cuenta con una estructura global de investigación donde hay personal dedicado 
exclusivamente a la investigación y desarrollo. También cuenta con infraestructura como el Centro de 
Desarrollo del Panel Continuo (CEDEPA), una referencia para la industria a nivel internacional en el 
desarrollo de nuevas soluciones en la fabricación, proceso y producto de paneles aislantes de poliuretano 
en continuo. 
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5. Marco Metodológico 
En esta sección del documento se explicará la metodología empleada en la recopilación de la información y 
para el estudio de las tecnologías y aplicaciones en cada una de las fases del proyecto.  
Previo al inicio de cada una de ellas se llevaron a cabo una serie reuniones y conversaciones con el personal 
especializado en el tema (TSR y/o TS&D) para así entender los objetivos y trazar una meta. Dichas reuniones 
tuvieron un carácter introductorio y fueron una fuente de información valiosa sobre cada sector, las 
aplicaciones, los procesos y los productos. Tanto los productos comercializados por Dow y su Value 
Proposition como el producto final para el cual estos son empleados. 
De igual forma, al finalizar la recopilación de información de cada fase se realizó una presentación con los 
resultados obtenidos para así realizar la evaluación final de mercado y tomar decisiones del proceso a  
seguir. Esto no impidió que durante el proceso se realizara una discusión y consulta constante al personal 
especializado. 
Cabe resaltar que esta metodología fue diseñada basada en la experiencia y en los recursos disponibles de 
la empresa. Si bien sigue un esquema lógico de desarrollo de mercado, se innovó en la implementación de 
nuevas bases de datos y fuentes de información. A demás, en el diseño de la metodología, se tomó en 
cuenta la necesidad de disponer la información en formatos que facilitaran un posterior estudio y análisis. 
Las listas de empresas se trabajaron en un formato Excel y la información sobre productos, aplicaciones, 
contacto y ubicación se dispuso en casillas y comentarios. Luego, cuando ya la lista de potenciales clientes y 
oportunidades había sido suficientemente reducida se pasaba a un formato PowerPoint para facilitar la 
discusión y presentación a los TSR y TS&D. 
5.1. Estudio del mercado de cerramientos. Búsqueda de potenciales 
clientes en relación con 2 proyectos de DOW: 
En primer lugar se debió estudiar las tecnologías que actualmente son utilizadas en la fabricación de 
cerramientos, especialmente ventanas. Esto en función de dos proyectos que surgen como alternativas 
para mejorar el aislamiento térmico. Ellas son: 
a) Relleno de perfiles PVC con Poliuretano. 
b) Uso de elastómeros de poliuretano como puente térmico. 
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5.1.1. Evaluación de los clientes asistentes a VETECO  
Previo a la Semana Internacional de la Construcción y Rehabilitación Eficiente (SICRE) se contactó a los 
organizadores del evento para obtener la mayor información posible de los asistentes al Salón Internacional 
de la Ventana y el Cerramiento Acristalado (VETECO). 
 De esta forma, a través de la página web del evento se extrajo la información para clasificar las empresas 
que comercializaban los productos objetivo. 
Luego se procedió a filtrar las empresas, ya que sólo son de real interés las empresas manufactureras cuyo 
proceso productivo se llevara a cabo dentro de la Región Ibérica. 
5.1.2. Búsqueda de otros potenciales clientes en la región Ibérica 
Al igual que en la etapa anterior, se realizó una búsqueda de otras empresas que pudieran ser potenciales 
clientes, es decir, empresas fabricantes de perfiles de PVC y de perfiles con ruptura del puente térmico, 
cuya producción se realizara dentro de España y Portugal. 
5.2. Comparación y análisis de los clientes existentes en Europa y 
búsqueda de los mismos o similares en la región Ibérica. 
5.2.1. Evaluación de los clientes de DOW en otros países europeos. 
A través de la herramienta Dow Diamond System se extrajo la lista de clientes ubicados en Europa a los 
cuales se les suministra productos que pertenecen al negocio de Industrial Market. Esta lista de clientes se 
organizó en 5 regiones: Este de Europa, Francia, Italia, Alemania y el conjunto BENELUX, conformado por 
Bélgica, Países Bajos y Luxemburgo. 
5.2.2. Búsqueda de la presencia de esos clientes en la región Ibérica. 
En primer lugar, se estudiaron las aplicaciones de los productos suministrados y para cada una de las 
empresas. Luego, se procedió a revisar si estas empresas tenían alguna planta de producción dentro de la 
Región Ibérica. 
5.2.3. Búsqueda de otros clientes en Ibérica con similares aplicaciones. 
Durante el proceso de revisión de los clientes, en simultáneo se realizó la consulta a los TSR encargados 
para certificar que tuvieran el conocimiento de las oportunidades exitosas en otras regiones. Además de 
realizar una búsqueda por internet de empresas similares. 
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5.3. Estudio del mercado Ibérico de adhesivos y de ligantes para 
corcho. 
Si bien cada uno de los sectores se estudió por separado, se encuentran aquí agrupados ya que se llevó a 
cabo un procedimiento muy similar. 
5.3.1. Estudio de las tecnologías/aplicaciones existentes 
Para poder comprender los mercados primero se realizó una búsqueda de las Asociaciones empresariales 
de cada sector y región. A través de la página web de éstas se inició el proceso de recopilación de 
información y análisis, sobretodo de los procesos y productos. En varias ocasiones también fueron de 
utilidad artículos publicados en internet sobre los sectores y estudios realizados por distintos organismos y 
agrupaciones. 
En los casos que las asociaciones disponían de poca información en su página web se les contactó vía 
telefónica y correo electrónico para solicitar información o alternativas. 
5.3.2. Búsqueda de clientes en la región Ibérica para las distintas aplicaciones existentes 
Mediante las asociaciones empresariales y a través de la herramienta Kompass se obtuvo la lista de 
empresas fabricantes en la región para los productos de interés. 
De igual forma que en el paso previo, se hizo contacto con empresas de cada sector para entender los 
requerimientos que tenían, sus procesos y productos. Esto tomó mayor importancia en los sectores donde 
las Asociaciones Empresariales no disponían de información.  
5.3.3. Evaluación del mercado 
Debido a que el sector del Corcho es de sumo interés para Dow gracias al liderazgo de la región en la 
producción y procesado, era de interés conocer el potencial mercado que existe y de esta forma poder 
valorar el desarrollo de productos para este sector. 
En primer lugar se utilizó la herramienta Prodcom, para conocer los kilogramos producidos y vendidos de 
aglomerados de corcho en la Unión Europea. Luego se procedió a calcular la resina empleada en este 
proceso, para ello se utilizó una estimación de 12% del peso. Esta estimación es un valor promedio dentro 
del sector y es utilizado por el departamento de Ingeniería y Servicio Técnico para cálculos de esta 
condición. 
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Por último, luego de tener toda la información necesaria y haber realizado la presentación de ésta a los 
encargados de cada sector, se realiza una evaluación final en conjunto para decidir cómo seguir el 
desarrollo. 
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6. Resultados y análisis 
A continuación se desarrollarán los pasos de la metodología descrita anteriormente, y se explicarán los 
resultados obtenidos en cada una de las fases llevadas a cabo. 
6.1. Estudio del mercado de cerramientos. Búsqueda de potenciales 
clientes en relación con 2 proyectos de DOW: 
a) Relleno de perfiles PVC con Poliuretano. 
b) Uso de elastómeros de poliuretano como puente térmico.  
6.1.1. Evaluación de los clientes asistentes a VETECO y búsqueda de otros potenciales clientes en la 
región Ibérica 
Dentro de los asistentes al evento se encontraron un total de 22 potenciales clientes , es decir fabricantes 
de perfiles de ventanas en la Región Ibérica. Dicho número se alcanzó luego de descartar 6 empresas ya que 
estas emplean materiales, principalmente madera, cuyo proceso no es compatible con los proyectos de 
Dow. Además se identificaron 3 empresas fabricantes de otros productos que resultan interesantes por los 
requerimientos de aislamiento y resistencia con los que el poliuretano cumple.  
Cabe destacar que las grandes empresas fabricantes de cerramientos han evolucionado a otras tecnologías, 
aunque no han dejado de fabricar perfiles de PVC que requieren ser rellenados y reforzados con otros 
materiales. Las empresas han apostado por desarrollar la tecnología de composites y fabricar sus productos 
con refuerzos de fibra de vidrio.  
Respecto a la ruptura del puente térmico está bastante generalizado el uso de poliamida para la unión de 
las partes metálicas del perfil. Aunque no se dispone de datos se cree que es motivo del bajo coste del 
material y a que la maquinaria y el proceso no requiere de gran inversión debido a su sencillez. 
6.1.2. Búsqueda de otros potenciales clientes en la región Ibérica 
Luego de buscar otras empresas a través de internet, se puede concluir que la asistencia a la feria fue muy 
positiva ya que ésta congregó a todos los fabricantes empresas y además allí se pudo observar y conocer las 
tecnologías directamente. Además junto a VETECO se llevó a cabo el Salón Internacional de Soluciones para 
la Construcción Sostenible (SCS) donde se identificaron oportunidades para el desarrollo de paneles 
aislantes, revestimientos e impermeabilizaciones. 
Investigación del mercado industrial con el fin de desarrollar soluciones de poliuretano para el mercado Ibérico Pág. 25 
 DOW RESTRICTED 
6.2. Comparación y análisis de los clientes existentes en Europa y 
búsqueda de los mismos o similares en la región Ibérica. 
6.2.1. Evaluación de los clientes de DOW en otros países europeos. 
Luego de la búsqueda a través de Dow Diamond System se obtuvo una lista de 486 empresas clientes. A 
través de la herramienta y con el fin de hacer la lista más manejable se hizo una clasificación por región y se 
filtraron para darle mayor importancia a las empresas con mayor volumen de ventas. En el Gráfico 1 se 
puede observar la distribución de éstas por región. 
 
Los productos estudiados pertenecen al portafolio de soluciones de Industrial Market, entre ellos se 
encuentran las siguientes aplicaciones. 
 Industrial Composites:  
o VORAFORCE ™  
o  Composites base para pultrusión. 
 Engineering Elastomers: Elastómeros libres de mercurio para diversas aplicaciones. 
 Electrical Encapsulation: Sistemas VORATRON ™ para encapsulado eléctrico. 
 Moisture control: HYPOL™ prepolímero de poliuretano para control de humedad. 
 Adhesives & Sealants:  
o SPECFIL™ adhesivos para filtros y otras aplicaciones. 
o Revestimientos, productos de impermeabilización y aglutinantes. 
45 
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34% 
69 
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Empresas por región 
   BENELUX ALEMANIA    EASTERN EUROPE    FRANCE    ITALY 
Gráfico 1 - Distribución de clientes por región. 
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6.2.2. Búsqueda de la presencia de esos clientes en la región Ibérica. 
 En el Gráfico 2 se puede observar la distribución de las oportunidades para Italia, Francia y Benelux. En el 
primero de un total de 105 empresas estudiadas se identificaron 8 empresas con oficinas en la región y 31 
con aplicaciones interesantes. De ellas, 4 cuentan con centros productivos o plantas en la región, 2 realizan 
aplicaciones in situ y una es distribuidora de productos químicos y especialidades. 
Por in situ se entiende aplicaciones en las cuales la materia prima no se utiliza para fabricar un objeto o 
producto que va luego al consumidor. Por el contrario, éstos son utilizados fuera de una planta y 
generalmente son empleados en la construcción, túneles, vías ferroviarias e instalaciones deportivas. 
En Francia de 69 empresas se identificaron 8 con oficinas en España o Portugal, de ellas un total de 5 posee  
al menos un centro de producción, 2 son distribuidores de productos químicos y 1 realiza aplicaciones in 
situ. También se identificaron 19 empresas con aplicaciones interesantes.  
El número de aplicaciones interesantes tiende a disminuir debido a que las aplicaciones se repiten y por lo 
tanto dejaron de contabilizarse como interesantes. En ello se puede ver la importancia y el carácter 
formativo de esta fase dentro del proyecto. Donde no sólo se conocieron los productos y sus aplicaciones, 
sino que además se establece el perfil de empresas que son clientes, lo cual fue beneficioso para las otras 
fases. 
   
En Benelux de un total de 45 empresas estudiadas se encontraron 7 con oficina dentro de la región y de las 
cuales 2 cuentan con un centro productivo, 2 son distribuidores de productos y 3 que realizan aplicaciones 
in situ. De igual forma se identificaron 8 empresas con aplicaciones novedosas. 
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Gráfico 2 - Resultados revisión de clientes Industrial Market Italia, Francia Y Benelux 
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En el Gráfico 3 se observa la distribución de las oportunidades identificadas para las zonas geográficas que 
más clientes agrupan ,Alemania y el Este de Europa, la primera con 105 y la segunda con 167. 
 
Para ninguna de estas dos regiones se encontrar se encontraron clientes que realizaran operaciones in situ 
dentro de España y Portugal. Por su parte para Alemania se consiguieron 14 empresas con oficinas de las 
cuales 8 poseen centro productivo y 3 son distribuidores en la región. Por último de los clientes en el Este 
de Europa se encontraron 6 empresas con oficinas de las cuales 1 es un distribuidor y 5 poseen al menos 
una planta. 
Existen varias razones por las que, en ocasiones, la suma de las empresas con centro productivo, 
distribuidoras y con aplicaciones in situ es menor a el número de empresas con oficina. En primer lugar 
debido a que hay empresas con oficinas que no representan una oportunidad debido a que simplemente es 
una oficina comercial o de servicio al cliente. Segundo debido a que muchas empresas son grandes 
trasnacionales con las cuales ya se tienen conversaciones, tienen centralizadas sus compras o bien ya son 
clientes.  
Cabe resaltar que muchos clientes forman partes de grupos o corporaciones y se estudiaron todas las 
empresas del grupo para poder entender su distribución y si alguna empresa del grupo poseía planta en la 
región. 
6.2.3. Búsqueda de otros clientes en Ibérica con similares aplicaciones. 
Aunque a lo largo de todo el proceso se comentaron y discutieron las aplicaciones con los TSR, al finalizar 
cada una de las regiones se presentó la lista de empresas interesantes y las oportunidades que se 
encontraron. 
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Gráfico 3 - Resultados revisión de clientes Industrial Market Alemania y Este de Europa 
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Además se realizó la búsqueda por internet de empresas con dichas aplicaciones pero no se encontraron 
potenciales clientes. Aún así se puede reevaluar las aplicaciones de mayor volumen y para futuros proyecto 
realizar la búsqueda a través de las bases de datos empleadas en las otras fases del proyecto. 
6.3. Evaluación del mercado de adhesivos en la Región Ibérica. 
6.3.1. Estudio de las tecnologías/aplicaciones existentes 
La Asociación Española de Fabricante de Colas y Adhesivos (ASEFCA) cuenta actualmente con 25 asociados, 
los cuales representan más del 80% del mercado de adhesivos español (ASEFCA, 2014). Esta lista de 
empresas fue extraída de la página web de ASEFCA y se cruzó con otra lista de empresas que Dow deseaba 
estudiar. 
Además se contactó a la Asociación Portuguesa de Adhesión y Adhesivos (APAA) pero esta no tuvo interés 
en publicar la lista de las empresas que la conforman. Aunque, a través de de la página web de la Asociación 
de Industrias y Comercios de Colas y similares (AICCS) con sede en Portugal si se obtuvo la lista de 
asociados. 
6.3.2. Búsqueda de clientes en la región Ibérica para las distintas aplicaciones existentes 
A través de las distintas fuentes se identificó y estudió un total de 36 empresas fabricantes de Adhesivos en 
la región Ibérica. Como se observa en el Gráfico 4, sólo 16 de ellas comercializan la tecnología en base 
poliuretano o epoxi y 3 son grandes corporaciones que además pertenecen a muchos otros sectores. 
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Gráfico 4 - Distribución de empresas del sector de Adhesivos. 
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6.3.3. Evaluación del mercado 
Luego de presentar las oportunidades encontradas se tomó la decisión de seguir con el proceso y contactar 
a las empresas para obtener mayor información sobre su proceso y el mercado al que éstas se dirigen. 
Mediante correo electrónico y por vía telefónica se logró un contacto efectivo con 11 empresas de las 
cuales 3 mostraron interés por llevar a cabo una reunión con el objetivo de compartir información y 
estudiar una posible colaboración en varios temas, entre ellos las impermeabilizaciones.  
 
En el Gráfico 5 se puede observar que además se hizo contacto con 4 empresas formuladoras de adhesivos 
interesadas en más información sobre las materias primas que suministra Dow y con las cuales también se 
podría llevar a cabo una reunión. Por último se identificaron 4 empresas que actualmente no tienen 
capacidad para trabajar con las materias primas que comercializa FS pero mostraron interés en conocer 
información y que quizás en un futuro puedan ser clientes. 
Además se utilizó la herramienta Kompass para corroborar si el listado de empresas era completo y no se 
identificaron otras oportunidades en el campo de adhesivos poliuretánios, epoxídicos y polimerizantes. Aún 
así, luego de avanzar en el tema se podría revisar este listado con mayor detalle para verificar que no hayan 
surgido nuevas oportunidades. Cabe destacar que por este medio tampoco se identificaron oportunidades 
en Portugal, por lo que en un futuro se podría avanzar en conversaciones con APPA o buscar alternativas. 
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Gráfico 5 - Resultados contacto con empresas del sector de Adhesivos. 
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6.4. Investigación del Mercado del corcho 
6.4.1. Estudio de los productos de corcho, tecnologías y aplicaciones. 
6.4.1.1. Asociaciones del Corcho. 
A través de internet se encontraron 2 asociaciones del corcho en España: La Agrupación Sanvicenteña de 
Empresarios del Corcho (ASECOR) y La Asociación de Empresarios Corcheros de Cataluña (AECORK). Éstas 
agrupan a las empresas de dos de los tres sectores corcheros más importantes de España, las dos regiones 
más importantes en la transformación de corcho (Extremadura y Cataluña). Por su parte en Portugal existe 
únicamente la Asociación Portuguesa del Corcho (APCOR). 
6.4.1.2. Proceso industrial del corcho 
 A través de la página web de ASECOR y APCOR se puede conocer el proceso industrial y los productos de 
corcho con ilustraciones y una explicación bastante detallada. En la Figura 3 se puede observar el resumen 
de las etapas de dicho proceso. 
 
Figura 3 - Proceso Industrial del Corcho 
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Luego de la siembra y cuando el perímetro del alcornoque alcanza los 65cm, medidos a 130 cm de altura, se 
realiza la primera saca como se observa en la figura 4. El corcho extraído en la primera saca posee una 
estructura muy irregular y es denominado “corcho virgen” o bornizo, para la segunda saca  se produce un 
material más regular pero muy suave, denominado “corcho secundario”. (ASECOR) 
A partir de la tercera saca y cada 9 años a lo largo de aproximadamente 150 año se obtiene el “corcho 
amadia” utilizado para la fabricación de tapones, ya que las etapas anteriores son trituradas y utilizadas en 
otras aplicaciones. 
La tercera etapa del proceso dura 6 meses y consiste en estabilizar las propiedades del corcho bruto. Esto 
consiste en separar y apilar las planchas según su calidad y procedencia para dejarlas a la intemperie como 
se observa en la Figura 5. 
    
Tras el período de estabilización, como se observa en la Figura 6, las planchas son cocidas en agua limpia 
para aumentar su flexibilidad. y hacerlo más fácil de trabajar. 
El Retaceo, calibrado y escogido es la última etapa del corcho como materia prima natural, en ella se corta y 
homogeniza las planchas que luego serán seleccionadas una a una para decidir su destino productivo ideal 
de acuerdo al espesor y calidad.  
Por último se realiza la fabricación de los distintos productos finales y su control de calidad. 
 
Figura 4- Saca del corcho. 
Fuente: (ASECOR) 
Figura 5 - Estabilización del corcho en bruto.  
Fuente: (ASECOR) 
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6.4.1.3. Tipos de tapones de corcho y sus características. 
Existen 6 tipos diferentes de tapones de corcho de los cuales 3 utilizan resinas para su fabricación y se 
pueden observar en la Figura 7. Ellos son: 
 Tapón de corcho aglomerado: íntegramente fabricado a partir de granulados de corcho.  
 Tapón técnico: poseen un cuerpo de corcho aglomerado denso con discos de corcho natural 
pegado en un extremo o ambos extremos. Los tapones técnicos 1+1 poseen un disco a cada 
extremo, con dos discos a cada extremos 2+2 y con dos discos en un solo extremos 2+0. 
 Tapón para vinos espumosos: especialmente diseñados para cavas, vinos espumosos y sidras. 
Son parte de la familia de los tapones técnicos pues están constituidos de igual forma pero 
poseen un diámetro mayor que los tapones normales y están sometidos a un control de calidad 
más ajustado. 
   
Figura 6 - Cocido y retaceo del corcho. Fuente: (ASECOR) 
Figura 7 - Tapón de corcho aglomerado, tapón técnico y tapón para vinos espumosos  
Fuente: (ASECOR) 
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Los otros tres tipos de tapones se pueden observar en la Figura 8 y ellos son: 
 Tapón de corcho natural: extraído de las planchas de más alta calidad y el sello por excelencia 
para las botellas de vino, ya que aseguran la estanqueidad y su evolución gradual. 
 Tapón de corcho natural colmatado: son tapones de corcho natural con los poros (lenticelas) 
rellenos exclusivamente con polvo de corcho resultante de la rectificación de los tapones 
naturales. Para la fijación del polvo de corcho en los poros del tapón es utilizada una cola a base 
de resina y de caucho natural. 
 Tapón con cápsula: tapón natural o colmatado con una cabeza o extremo de PVC, madera, 
porcelana, metal, vidrio u otro material. Generalmente utilizado en licores o bebidas 
espirituosas. 
   
Además de corcho natural se produce el Disco de corcho natural  que posee la forma de un cilindro 
recto, semejante a una moneda, y con unas dimensiones de 5 a 6 mm. de altura, y de 30 a 34 mm. de 
diámetro. Este ayuda a la protección de la delicadeza del vino ya que es en los tapones técnicos el que 
se encuentra en contacto con el vino (al estar situado en el extremo del tapón).  
6.4.1.4. Otras aplicaciones del corcho  
Entre los otros productos fabricados de corcho también se puede encontrar: 
 Granulado de corcho: corcho triturado obtenido de las planchas de corcho que no tienen un 
calibre suficiente para discos o tapones naturales, así como de  restos de la perforación de 
éstos. Sigue siendo un producto de gran calidad y está destinado tanto a la fabricación de 
tapones aglomerados como de otros productos. 
 Corcho aglomerado expandido o aglomerado negro: el granulado es calentado a altas 
temperaturas y se aglomera con la propia resina natural del corcho para formar piezas de 
distintas formas y tamaños. Ver Figura 9. 
Figura 8 - Tapón de corcho natural, tapón colmatado y tapón con capsula.  
Fuente: (ASECOR) 
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Aunque el producto estrella del sector corchero es el tapón de corcho para el vino, el corcho es también 
utilizado para la fabricación de una gran variedad de productos como los mencionados a continuación: 
 Láminas de corcho natural o aglomerado para aislamiento acústico y térmico (para 
construcción, aplicaciones aeroespaciales, etc.). 
 Paneles decorativos para revestimientos de suelos, paredes y techos. 
 Juntas para automoción. 
 Suelas y plantillas para calzado. 
 Artículos de Pesca y componentes para artículos deportivos. 
 Componentes especiales para instrumentos musicales. 
 Muebles y objetos de decoración. 
 Productos y útiles de escritorio (bolígrafos, agendas, lupas, etc.). 
 Moda y complementos (Ropa, bolsos, cinturones, relojes, gorras, paraguas, carteras,...) 
 Soportes de papel y cartón de corcho (aplicables en embalajes, etiquetas, molduras, 
revestimientos murales, etc.). 
 Componentes especiales para ortopédicos. 
Además, el corcho despierta cada vez más el interés del sector de la construcción, sector industrial del 
diseño, la moda y la decoración, la industria automotriz, y el sector aeronáutico y naval. 
Figura 9 - Disco de corcho natural, granulado de corcho y corcho aglomerado expandido 
Investigación del mercado industrial con el fin de desarrollar soluciones de poliuretano para el mercado Ibérico Pág. 35 
 DOW RESTRICTED 
6.4.2. Búsqueda de clientes en la región Ibérica para las distintas aplicaciones existentes 
Se procedió a buscar, a través de la herramienta Kompass, los productos aglomerados para los cuales había 
una lista de fabricantes en la región. A través del sector de madera, productos de madera, maquinaria y 
equipo para la industria de la madera se encontró un total de 37 productos aglomerados dentro del 
subsector del corcho, corcho picado y productos derivados del corcho: 
 Corcho triturado, granulado o pulverizado 
 Corcho aglomerado 
 Corcho aglomerado impregnado 
 Planchas y bloques de corcho aglomerado 
 Corcho en láminas y en rollos 
 Baldosas de corcho aglomerado 
 Revestimientos de compuestos de corcho y caucho, para suelos 
 Revestimientos de corcho para suelos 
 Paneles de corcho aglomerado 
 Hojas y tiras de corcho aglomerado 
 Varillas de corcho aglomerado 
 Paneles de corcho 
 Revestimientos murales de corcho 
 Corcho y artículos de corcho para aislamiento 
 Tubos de corcho aglomerado 
 Cilindros de corcho aglomerado 
 Ladrillos de corcho aglomerado 
 Revestimientos de corcho aglomerado 
 Baldosas de corcho 
 Revestimientos murales de corcho aglomerado 
 Revestimientos de corcho aglomerado para suelos 
 Preparadores de corchos 
 Desperdicios de corcho aglomerado 
 Desperdicios de corcho 
 Cinturones, moda, cuero/tela 
 Perfiles moldeados de corcho aglomerado 
 Tapetes de corcho 
 Esteras de corcho 
 Productos de corcho aglomerado para aislamiento 
 Empuñaduras y mangos de corcho aglomerado 
 Letras de corcho aglomerado 
 Tapones de botella, de corcho aglomerado 
 Tapones de corcho para botellas 
 Artículos de corcho para el hogar 
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 Artículos de corcho para decoración y regalos 
 Productos de corcho para artículos de viaje 
 Artículos de corcho torneados y perforados para usos industriales 
Para cada uno de los productos se exportó una lista de empresas fabricantes en España y Portugal, y se 
seleccionaron las de mayor facturación para dar inició el proceso de contacto. La mayoría de las empresas 
producía varios productos de la lista anterior.  
En total se contactaron 14 empresas y se obtuvieron muy bajos resultados debido a que se encontraban en 
período vacacional (Ver Gráfico 6). Aún así se obtuvo un contacto positivo e información valiosa del 
mercado a través de una segunda empresa. 
 
Los comentarios generales del sector son que las empresas están interesadas en fabricar con MDI en caso 
que éste alcance los requerimientos de elasticidad necesarios. La razón de ello es simple, el TDI desprende 
gases tóxicos para la salud durante el proceso de curado y hace que el proceso sea más cotoso y 
complicado. Además las empresas se encuentran abiertas a hacer pruebas y a escuchar ofertas. 
6.4.3. Evaluación del mercado 
Según la Asociación Portuguesa del Corcho la región Ibérica concentra 1.290.240 hectáreas de alcornoque, 
es decir el 61% de las plantaciones mundial (APCOR, 2014). Como se observa en el Gráfico 7 el norte de 
África alcanza un tercio de los recursos forestales a nivel mundial por lo cual tienen un gran potencial de 
crecimiento en el sector corchero ya que su producción sólo alcanza el 14% de la producción mundial de 
corcho (Ver Gráfico 8). 
1 
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50% 
Contacto con empresas fabricantes de 
corcho aglomerado 
Positivo 
Contacto hecho e 
información valiosa 
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reintentar 
Otra tecnología o producto. 
Gráfico 6 - Contacto con empresas fabricantes de corcho aglomerado. 
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En el Gráfico 8 además se puede apreciar que en la Región Ibérica  es el mayor productor mundial de corcho 
y abarca el 80% de la producción. 
 
A través de la plataforma online del Instituto Europeo de Estadística y su herramienta Prodcom se tuvo 
acceso a los datos de las ventas de bienes manufacturados en Europa (EurtoStat, 2014). Utilizando la base 
de datos PRODCOM ANNUAL SOLD (NACE Rev. 2.) [DS-066341] se pudo extraer las toneladas vendidas en el 
2012 y precio del corcho aglomerado, tapones para vino espumoso y tranquilo, bloques, placas, hojas y 
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Gráfico 7 - Distribución de los recursos forestales del corcho.  
Fuente: (APCOR, 2014) 
Gráfico 8 - Producción mundial anual de corcho (toneladas). 
Fuente: (APCOR, 2014) 
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tiras, baldosas de cualquier forma, cilindros macizos, discos aglomerado de corcho expandido o corcho 
quemado, y otros artículos aglomerados. En la Tabla 1 se puede observar las toneladas totales del producto 
vendido en España y Portugal y su valor. Posteriormente, como se observa en la Tabla2, se  calculó la resina 
empleada para su producción mediante la estimación del 12% de la masa. 
 
 Total de aglomeraciones de corcho 
 Ton Valor (euros) Valor (euros/kg) 
Aglomerado en Portugal           139.984            418.117.086     2,99 
Aglomerado en España            18.116            147.382.107     8,14 
Total Ibérico         158.100          565.499.193     3,58 
6.4.4.  
 
Resina empleada  
  Toneladas Valor (euros) Valor (euros/kg) 
Aglomerado en Portugal           16.798             36.115.950                          2,15     
Aglomerado en España            2.174              4.673.882                          2,15     
Total Ibérico         18.972           40.789.832                         2,15     
 
12% de la masa del producto 
El valor por kilogramos se calculó como referencia del precio medio del aglomerado en cada país. Se puede 
observar que España tiene un volumen de negocio menor pero sus productos tienen un precio superior. 
Esto se debe principalmente a que en España, sobretodo en Cataluña, se transforma el corcho  y se fabrican 
productos de gran calidad (Departament d'Empersa y Ocupació, 2013). En la Tabla 2 también se puede 
observar un valor medio de la resina (euros/kg) que sirve de referencia y para estimar el volumen potencial 
del sector. Luego se procedió a calcular las toneladas por tecnología de fabricación, para ello se utilizaron 
datos internos de la empresa y de clientes. 
 Debido a requerimientos técnicos y de sanidad para la fabricación de productos que están en contacto con 
alimentos, mayoritariamente tapones, sólo se utiliza TDI. Por otro lado, para el resto de los productos la 
proporción se estima en 25% MDI y 75% TDI. En la Tabla 3 se pueden observar los cálculos con estos datos y 
los resultados. 
 
 
Tabla 1 - Total ventas de aglomerado de corcho. 
Tabla 2 - Cálculo de la resina total del aglomerado de corcho. 
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Ton Tecnología Porcentaje Total Ton 
Tapones (Food 
contact) 
5.617 
MDI 0% - 
TDI 100% 5.617 
No food contact 13.355 
MDI 25% 3.339 
TDI 75% 10.015,95 
En la Gráfico 9 se puede observar el total de resina, MDI y TDI, empleado en la fabricación de los productos 
en España y Portugal. 
 
 
 3.339     
18% 
 15.633     
82% 
Proporción resina empleada 
MDI 
TDI 
Tabla 3 - Estimación de las tecnologías utilizadas en la fabricación de aglomerado. 
Gráfico 9- Total de TDI y MDI empleado en los aglomerados de corcho en la Región Ibérica 
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Conclusiones y recomendaciones 
Luego de finalizar cada una de las fases de proyecto se llegaron a las siguientes conclusiones y 
recomendaciones, las cuales derivan de la observación, análisis, discusión y experiencia adquirida. 
 Es necesario aclarar el costo de la poliamida y las ventajas del poliuretano para el relleno 
de perfiles de PVC. Además de retomar el contacto con las grandes empresas fabricantes de 
ventanas y estudiar la competencia vs. los composites. 
 Reevaluar las aplicaciones con mayor volumen de Industrial Market en otras geografías y 
para futuros proyecto realizar la búsqueda a través de las bases de datos empleadas en las 
otras fases del proyecto. 
 Reintentar o buscar otras alternativas para desarrollar el mercado de los adhesivos en 
Portugal, ya que la Asociación portuguesa (APAA) no facilita el listado) y mediante Kompass 
tampoco se identificaron oportunidades. 
 Debido a que empresas internacionales con operaciones en la región Ibérica pueden estar 
registrada en otro país y no aparecer en los listados exportados de Kompass, es recomendable 
realizar un estudio para toda Europa e involucrar a otras Systems House y Services Center.  
 Luego de avanzar en los distintos proyectos, revisar los listados para buscar nuevas 
oportunidades, sobre todo en los listados más largos donde hay empresas que no fueron 
tomadas en cuenta ya que no se conocía su facturación o ésta era baja. 
 Por último hacer una planificación con metas y objetivos que permitan darle continuidad 
al desarrollo del proyecto,  aparte de hacer el seguimiento y de esta forma evitar el retraso 
debido a labores del trabajo cotidiano.  
 Reevaluar los mercados donde se tenga poca participación para llevar a cabo otros 
proyectos similares. 
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